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1 Johdanto 
 
1.1 Opinnäytetyön aihe 
 
Opinnäytetyön aiheena on aloittavan yrityksen liiketoimintasuunnitelma. Yrityksen tarkoi-
tuksena on tuottaa mittatilaustyönä tuotteita asiakkaille. Ensimmäinen tuote olisi uusi ur-
heiluautokonsepti, joka on tarkoitus julkaista vuoden 2015 aikana. Yrityksen päätoimi-
piste tulee sijaitsemaan Suomessa, mutta markkinat puolestaan tulevat olemaan hyvin-
kin kansainväliset. Tällä hetkellä kyseisen tuotteen suurimmat ennustetut markkinat si-
jaitsevat Iso-Britanniassa ja Amerikassa. Uutena kiinnostavana kohteena yritys tavoitte-
lee markkinoita Kiinasta.  Yrityksen tavoitteena on saada kyseisellä automallilla huomat-
tavaa kansainvälistä näkyvyyttä asiakas-segmentissään, ja saada toiminta kokonaisuu-
dessaan pyörimään nopealla aikataululla. 
 
Olen aiemmin suorittanut ammattikoulussa muovi- ja kumialan perustutkinnon, joka si-
sälsi ennen varsinaista erikoistumista laajasti myös erinäisiä teknisiä osa-alueita kuten 
metallin työstön, sähkön, automaation ja autotekniikan. Muovi- ja kumialan koulutuk-
sessa opiskelimme myös komposiittien käyttöä mm. hiilikuitu- tai lasikuitutuotteiden sekä 
muottien valmistusta. Tämän jälkeen hakeuduin opiskelemaan tradenomiksi, koska pää-
tös lähteä yrittäjäksi on pyörinyt jo kauan mielessäni. 
 
Opiskelun aikana pohdin paljon erilaisia yritysideoita. Minulla oli halu tehdä jotain uutta, 
mitä ei olisi vielä markkinoilla. Vuonna 2012 tutustuin harrastusteni kautta Bulgariassa 
asuvaan mieheen, joka on työkseen suunnittelija ja on erikoistunut urheiluautojen suun-
nitteluun. Juttelimme paljon urheiluautojen valmistamisesta, sillä hänellä oli kymmenien 
vuosien kokemus urheiluautojen suunnittelusta ja hän on ollut osallisena useiden tun-
nettujen urheiluautojen suunnittelussa sekä valmistamisessa. Puhuimme monesti, mitä 
kaikkea voisimme tehdä jos yhdistäisimme taitomme ja rupeaisimme valmistamaan tuot-
teita mittatilauksesta. Tutustuminen häneen antoi minulle viimeisen sysäyksen aloittaa 
oma yritystoiminta. Tietojemme ja taitojemme yhdistäminen antoi pohjan yrityksen pe-
rustamiselle. 
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1.2 Työn tavoitteet ja toteutustapa 
 
Tämä opinnäytetyön tavoitteena oli tehdä omalle yritykselleni kattava liiketoimintasuun-
nitelma, markkinointisuunnitelma, sekä rahoitussuunnitelma yrityksen käynnistämiseksi. 
Lisäksi tavoitteena oli laskea mahdollisesti tarvittavan rahoituksen määrä, jotta yritystoi-
minta alkaa mahdollisimman nopeasti. Liiketoimintasuunnitelma toimii myös itselleni hy-
vänä aiheeseen syventymisen keinona ja antaa mahdollisuuden tarkastella liiketoimin-
nan kannattavuutta usealta eri näkökulmalta.  
 
Opinnäytetyön pohjana eli lähteinä käytin paljon kirjallisuutta, sekä lukuisia internet läh-
teitä. Itse liiketoimintasuunnitelman dokumentoin Adobe InDesign CC 2014-ohjelmalla, 
jotta sain siistin ulkoasun ja painovalmiin liiketoimintasuunnitelman. Markkinointiesitteitä 
messutapahtumia varten loin Adobe PhotoShop CC 2014-ohjelmalla  
 
1.3 Työn rajaus 
 
Tutustuessani liiketoimintasuunnitelmia koskeviin opinnäytetöihin huomasin, että liiketoi-
mintasuunnitelmat ovat pääsääntöisesti hyvin pintapuolisia, mutta jos kuvittelisin itseni 
rahoittajaksi, niin kaipaisin hieman enemmän tietoa tulevasta yrityksestä. Oman opin-
näytetyöni aiheet rajasinkin ajatellen mahdollista rahoituksen hakemista. Lisäksi tarkas-
telin tiettyjä osa-alueita hiukan tarkemmin omien mieltymyksieni pohjalta. 
 
Liiketoimintasuunnitelmassani käsittelen tietoisesti paljon tuotannollisia valmistusmene-
telmiä ja tuotannonkustannuksia. Sen avulla mahdolliset rahoittajat saavat paremman 
kuvan itse yritykseni toiminnasta, kuin vain puhtaasti lukujen kautta ja näyttämällä mitä 
tuotteita tuotetaan.  
 
2 Liiketoimintasuunnitelma 
 
Tässä luvussa tarkastelen liiketoimintasuunnitelmaa yleisellä tasolla. Pyrin määrittele-
mään sen, mitä liiketoimintasuunnitelma on ja mihin liikeideaa tarvitaan. Lisäksi tarkas-
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telen liiketoimintasuunnitelman eri osioita, kuten markkinointia ja tuotetta/palvelua. Kä-
sittelen myös mm. eri yritysmuotojen eroavaisuuksia, sekä yleisiä asioita työnantajana 
toimimisesta.  
 
Liiketoimintasuunnitelma on oleellinen työkalu yrityksen perustamisessa. Sen tehtävänä 
on auttaa tulevaa yrittäjää hahmottamaan perustettavan yrityksen toimintaa ja kannatta-
vuutta.  Yrityksen menestys voi riippua liiketoimintasuunnitelmasta, sillä liiketoiminta-
suunnitelman avulla voidaan näyttää ja todistaa muillekin esim. rahoittajille yrityksen kil-
pailukykyä ja kannattavuutta eli liiketoimintaedellytyksiä. Liiketoimintasuunnitelman si-
sältöön kuuluvat: liikeidea, yrittäjän osaaminen, kuvaus tuotteista tai palveluista, asiak-
kaat, markkinat, mahdolliset kilpailijat, käytännön järjestelyt, rahoituslaskelma ja kannat-
tavuuslaskelma. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014a.) 
 
Liiketoimintasuunnitelman laatimista varten on saatavana internetistä lukuisia pohjia, 
joissa on yrittäjää avustavia kysymyksiä. Esimerkiksi Yritys-Suomen sivuilta löytyy hyvin 
kattava ja yksinkertainen pohja liiketoimintasuunnitelman laatimiselle. Lisäksi on tär-
keätä muistaa, että kaikilla asioilla on tapana muuttua, joten on hyödyllistä päivittää lii-
ketoimintasuunnitelmaa sopivin väliajoin. 
 
2.1 Liikeidea 
 
Liikeidean tulisi kuvailla, mitä tuotteita tai mahdollisia palveluita yritys tarjoaa asiakkail-
leen, sekä ketkä ovat näiden tuotteiden ja palveluiden pääasiallisia käyttäjiä. Liikeidean 
tulisi myös sisältää informaatiota siitä, miten nämä potentiaaliset asiakkaat tavoitetaan. 
Se olisi hyvä tarkastella näkökulmasta, joka avaa mahdollisimman paljon yrityksen toi-
mintaa ulkopuolisille tahoille, esimerkiksi: miten tuote tai palvelu eroaa vastaavan kilpai-
lijan tuotteesta? Onko hinnoittelu erilainen, tai tuote vastaavasti parempi? Voiko kysei-
sen paremman tuotteen tai palvelun tuottaa hintaan mikä on yritykselle kannattavaa, ja 
onko asiakas valmis maksamaan siitä? (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014b.) 
 
2.2 Osaaminen 
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Yrittäminen perustuu yleensä vahvaan osaamiseen, jonka on voinut saada koulutuksen, 
kokemuksen ja ammattitaidon kautta. Eri yrittäjillä on erilaisia ominaisuuksia, kuten tu-
loshakuisuus tai monipuolisuus. (Hesso 2013, 57.)  Liiketoimintasuunnitelmassa olisi 
hyvä kertoa, mistä vahva osaaminen on peräisin. Onko yrittäjällä mahdollista koulutusta, 
tai omaako hän kyseiseltä alalta vankan työkokemuksen? Rahoittajat olettavat, että yri-
tys tulee menestymään, ja sitä myöten toivovat yrittäjän olevan alansa ammattilainen 
(Alarotu 2006). 
 
Yrittäjällä voi olla myös erityistaitoja, jotka olisi myös hyvä mainita liiketoimintasuunnitel-
massa. Nimittäin tietyt taidot voivat antaa etulyöntiaseman kilpailijoista erottumisen kan-
nalta. 
 
Olisi tärkeätä, osata mainita itsestään myös heikkouksia, koska se antaa mahdollisuu-
den kehittää itseään. Pelkästään itsestään ja yrityksestä liiallisen positiivisessa valossa 
kertominen saattaa aiheuttaa tunteen, että yritetään peitellä heikkouksia tai niitä ei tie-
dosteta. 
 
2.3 Tuote / Palvelu 
 
Asiakas yleensä olettaa, että yrityksen tarjoama tuote on laadukas, ja yritys on mahdol-
lisen tuotteen tai palvelun asiantuntija. Yrityksen tulisikin tiedostaa omat vahvuutensa, ja 
tiedostaa mitä asiakas haluaa tuotteelta / palvelulta, sillä yrittäjän tulisi vakuuttaa asiakas 
siitä, että tuote/palvelu kannattaa ostaa juuri kyseiseltä yritykseltä. (Uusyrityskeskus 
2011). 
 
Yrittäjän tulisi myös tiedostaa alalla vallitseva kilpailutilanne ja laskea mahdollinen myyn-
tiennuste. On aivan hyödytöntä lähteä tunkeutumaan markkinoille, jotka ovat jo kyllästy-
neet liiasta kilpailusta. Markkinoiden kyllästyminen tarkoittaa sitä, että tuotteiden ja pal-
veluiden tarjontaa on enemmän kuin kysyntää. Myynti ei välttämättä kokonaan tyrehdy, 
mutta se syö osittain muiden jo alhaisia myyntejä ja täten voi aiheuttaa yrityksille kon-
kurssin. 
 
Tuotteista tulisi tehdä myös kate-ennusteet, sekä laskea kriittinen piste, jotta yrittäjä tie-
tää, kuinka monta tuotetta pitäisi myydä kuukaudessa, jotta yrityksen toiminnan saa kan-
nattavaksi. (Uusyrityskeskus 2011.) 
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2.4 Visio 
 
Visio on yrityksen tahdonilmaisu siitä, missä yritys haluaa nähdä itsensä pitkänajan täh-
täimellä. Aloittavalle yritykselle visio voi olla haastava määrittää, mutta silti sen määrittä-
minen olisi tärkeää. Vision määrittämisen jälkeen yrityksen tulisi miettiä keinot millä ha-
luttuun tavoitetilaan päästään, eli luoda strategia. (Oulun seudun ammattikorkeakoulu 
2014.) 
 
Vision tulisi olla sanomaltaan selkeä ja lyhyen yksinkertainen, mutta samalla uskottava 
ja voimakkaan vaikuttava. Riittävä aikajänne tulisi myös luoda, joka aloittavalle yrityk-
selle voi olla vaikka 3 vuotta. (Oulun seudun ammattikorkeakoulu 2014.) 
 
Esimerkki visio voisi olla tämän kaltainen: ”Tahdomme olla ensisijainen valinta logisti-
sissa ratkaisuissa. Haluamme tarjota alamme parhaan asiakaspalvelun.” 
 
2.5 Arvot 
 
Valitettavan usein yrityksen arvot määritellään kuulostamaan houkuttelevilta, jolloin ne 
ovat vain joukko kauniita sanoja, jolla yritetään vahvistaa yrityksen brändiä. Yrityksen 
arvojen kautta yritys kuitenkin määrittelee sen mitä se haluaa olla. Yrityksen arvoja ei 
siis tulisi valita sillä perusteella, mikä kuulostaa hyvälle asiakkaan korvissa. Arvojen tulisi 
olla osa yrityksen toimintatapaa, ja täten ohjata yrityksen tuotteiden ja palveluiden raken-
tamista. Lisäksi arvojen olisi hyvä olla sellaisia, että ne näkyisivät yrityksen toiminnassa 
päivittäisinä tekoina. Erilaisia arvoja yrityksessä voivat olla esimerkiksi: vastuullisuus, 
jatkuva kehittyminen ja lupauksien pitäminen. (Timo & Joona 2013.) 
 
Työntekijöiden toiminnassa tulisi näkyä tähtäys yrityksen arvoihin. Rekrytoinnin kannalta 
haasteena voikin olla löytää sopivia työntekijöitä, jotka edistävät yrityksen arvojen toteu-
tumista. 
 
2.6 Hankinta 
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Seuraavaksi käsittelen hankintaa hieman laajemmin, koska koen sen olevan oleellinen 
osa liiketoimintaa ja mielestäni hankintatoimiosaamista tulisi tuoda liiketoimintasuunni-
telmassa esille. Lisäksi näkemykseni on, että tällä hetkellä yritysten tulisi keskittyä enem-
män onnistuneisiin hankintoihin kuin lomauttaa osaavia työntekijöitä saadakseen tarvit-
tavia säästöjä.  
 
2.6.1 Oston laajeneva toimenkuva 
 
Tänä päivänä ostojen osuus yrityksessä on kasvanut suuresti, mikä lisää ostajien pai-
neita, koska vastuut suurenevat hankintojen kasvaessa. Tietoteknisen uudistuksen 
myötä ostotehokkuus on lisääntynyt huomattavasti ja tilausten tekemiseen kuluva aika 
on pudonnut murto-osaan siitä, mitä se joskus oli. Liiketoimintaympäristö muuttuu jatku-
vasti ja yritysten täytyy osata mukautua siihen. Kilpailu on jatkuvasti kiristyvää, joten 
ydinosaamiseen tulisi keskittyä tai harkita Sinisen meren strategiaa. (Lahtinen 2013.) 
 
Sinisen meren strategialla tarkoitetaan tuotetta/palvelua, joka eroaa jo olevissa olevista 
palveluista. Esimerkiksi Cirque du Soleil poisti perinteisen sirkuksen kulut ottamalla eläi-
met pois esityksistä, ja sirkuksesta tehtiin enemmän oopperamainen. Tämän avulla kulut 
saatiin laskettua ja lipun hinnat nostettua. Kehittymällä uudeksi konseptiksi saatiin ai-
kaiseksi markkina-alue, jossa ei ollut kilpailua. Punaisen meren strategiassa puolestaan 
kilpaillaan jo olemassa olevasta markkina-alueesta. (The Wall Street Journal 2015.)  
 
Reagoiva ostaminen on muuttunut ennakoivaksi ostamiseksi, mikä käytännössä tarkoit-
taa sitä, että ostolla haetaan lisäarvoa ja se ei ole enää vain kustannus. Ennen ostajat 
reagoivat markkinoihin, nykyisin ostajat ovat puolestaan mukana luomassa markkinoita. 
Hankinnan arvostus on nousemassa. Enää ei tuijoteta hintaan niin paljon kuin ennen, 
vaan ajatellaan kokonaiskustannusten avulla. Nykyisin myös varastot pienenevät ja toi-
mitukset tehostuvat, kun ennen puolestaan varastossa pidettiin tavaraa toimituksen var-
mistumiseksi. (Lahtinen 2013.) 
 
Perinteisestä tilaamisesta on siirrytty kustannusten vähentämiseen. Paikallisesta osta-
misesta on siirrytty globaaliin liiketoimintaan, ja nykyisin valtava osa hankinnoista tapah-
tuukin EU:n rajojen ulkopuolelta. Yritykset keskittyvät yhä enemmän ydinosaamiseen ja 
ulkoistavat prosesseja, ja sitä kautta hankintojen merkitys kasvaa. Tavarantoimittajien 
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valinnan tärkeys kasvaa. Aloittavan yrityksen tulisi kiinnittää huomiotaan onnistuneisiin 
hankintoihin. (Lahtinen 2013.) 
 
Viimeisen 10 vuoden aikana kansainvälinen kauppa on moninkertaistanut, ja se luo 
oman haasteensa. (Lahtinen 2013.) Suomikin oli vielä melkein omavarainen valtio hetki 
sitten, mutta nykyään tilanne on toinen. Hankinnat tulevaisuudessa tulevat varmasti ole-
maan vain toimitusketjujen välisiä kilpailuja. 
 
2.6.2 Tavarantoimittajat 
 
Yrityksen tulisi tiedostaa, mitkä tavarantoimittajat ovat hänelle oikeat. Tuotteen tilaami-
nen lähitoimittajalta kalliimpaan hintaan voi tulla yritykselle loppujen lopuksi halvem-
maksi, kuin vastaavan tuotteen tilaus kauempaa, mutta huomattavasti halvemmalla tuot-
teen kappalehinnalla. Esimerkiksi ”Total Cost of Owner ship ” eli TCO on hyvä työkalu 
kokonaiskustannusten arviointiin. (Schmidt 2015.) Tarkastelen tarkemmin TCO:n toimin-
taa kappaleessa 4.1. 
 
Yrittäjän tulisi huomioida tuotteen/palvelun tuoma lisäarvo ja keskittyä siihen. Lisäarvon 
tuominen asiakkaalle yleensä tarkoittaa myös yrityksen oman arvon kasvua. Yrityksen 
keskittyessä kuitenkin vain yhteen arvoon, on mahdollista, että kilpailija voi saada asiak-
kaan tarjoamalla parempia palveluita. Yrityksessä tulisikin pohtia esimerkiksi, olisiko yh-
teistyö jonkun muun palveluntuottajan kanssa omiaan nostamaan tuotteen arvoa asiak-
kaan silmissä. Tärkeää on ymmärtää, miksi asiakas ostaa tuotteen. (Ritvanen & Koivisto 
2007,124.)  
  
Tavarantoimittajat olisi hyvä tiedostaa yritykselle tärkeiksi yhteistyökumppaneiksi, sillä 
heillä on yleensä hyvä yleiskuva markkinatilanteesta ja yleishintatasoista. Tavarantoimit-
tajan kanssa vaihdettu informaatio voi olla yritykselle hyvinkin tuottavaa. (Pitkämäki 
2000, 60–61.) Kuvitellaan tilanne, että yritys A on tavarantoimittajan vakioasiakas, jolla 
on hyvät välit tavarantoimittajaan ja säännölliset tilausmäärät. Markkinoille tulevat yrityk-
set B ja C, jotka puolestaan tilaavat tavantoimittajalta tavaraa epäsäännöllisesti. Tuotan-
nollisten ongelmien sattuessa tavarantoimittaja luultavasti pyrkii ensin turvaamaan va-
kioasiakas yrityksen A tarpeen ja siirtyy sitten vasta yritysten B ja C tarpeeseen, jolloin 
tavarantoimittaja A kärsii katkoksesta huomattavasti vähiten. 
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Yrityksen tulisi pitää itsellään kaksi tavarantoimittajaa, mahdollisien konfliktien ehkäise-
miseksi ja hinnan kilpailutuksen vuoksi (Ritvanen & Koivisto 2007, 129). Esimerkiksi ti-
lanteessa, jossa yritys tarvitsee 100 000 kpl tuotetta X, yrityksen olisi hyvä tilata molem-
milta tavarantoimittajilta A:lta sekä B:lta sen verran tavaraa, että pitää heidän molempien 
mielenkiinnon yllä yritystä kohtaan. Tavaratoimittaja A:n ollessaan hinnaltaan ja toimi-
tusehdoiltaan parempi, tulisi häneltä tilata 50 % tuotteista ja yritykseltä B 30 %. Loput 
jäljellä oleva 20 % voidaan antaa yrityksen A ja B väliseksi tarjouskilpailuksi, jolloin pa-
remman tarjouksen antava yritys saa valmistaa vielä tarvittavan 20 % eli tässä tapauk-
sessa 20 000 kpl tuotetta lisää. 
 
2.6.3 Piiskaefekti 
 
Piiskaefektillä viitataan tilanteeseen, jossa esimerkiksi yritys A tilaa valmistajalta nor-
maalisti tuotettaan X määrän, mutta päättääkin yhtenä viikkona laittaa tarjoukseen tuot-
teensa. Tuotteen myynti moninkertaistuu ja valmistajalle ei mainita tarjouksesta, jolloin 
valmistajalle asiasta aiheutuu haittaa. Valmistaja näkee, että yritys A myy tuotettaan huo-
mattavan hyvin ja lisää tuotantokapasiteettiaan tietämättä, että kyseinen myynti johtuu 
hetkellisestä tarjouksesta. Lopetettuaan tuotteen tarjouksen yrityksen A myynti palautuu 
normaaliin tahtiin, mutta valmistaja jatkaa tuotteen tuottamista suuremmalla kapasitee-
tilla, sillä ei tiedä myyntien hiipumisesta ja hetkellisestä tarjouksesta. Tästä seuraa val-
mistajalle liiallisen tavaran kertyminen varastoon. Piiskaefekti voi siis vaikuttaa koko ti-
laus- ja toimitusketjuun haitallisesti.  Eli yritysten tulisi pitää hyvää yhteydenpitoa tava-
rantoimittajien kanssa, jotta haitallisilta piiskaefekteiltä voitaisiin välttyä. (Logistiikan 
maailma 2014.) 
 
2.6.4 Hankintojen vaikutus yrityksen taloudelliseen suorituskykyyn 
 
Hankintojen merkitys on kasvanut suuresti. Hankinnat ovat suuri osa liikevaihtoa, ja jot-
kut yritykset tekevät tuloksensa hyvillä hankinnoilla, ei onnistuneilla myynneillä. Yhden 
prosentin säästö hankinnoissa voi merkitä samaa, kuin kymmenen prosentin lisäys 
myynnissä (Ritvanen & Koivisto 2007, 104). Hankinnan osaamisen merkitys on yrityk-
sessä merkittävää. Nimittäin jotkut yritykset tekevät sitä rutiininomaisena, jolloin koko-
naisuus jää yleensä hahmottamatta ja silloin tuijotetaan vain hintaan, kun todellisuu-
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dessa pitäisi katsoa koko toimitusketjua eli miten nopeasti tuote tulee perille, paljon tuot-
teeseen sitoutuu omaa pääomaa ja paljon kokonaiskustannus tulee olemaan. Halpa 
hinta ei ole aina takuu loppukustannusten edullisempana olemiseen. (Lahtinen 2013.) 
 
Hankinnoissa on hyvä osata käyttää oikeita mittareita ja seurata niiden edistymistä. On-
nistuneilla hankinnoilla on myös suora yhteys asiakastyytyväisyyteen ja asiakashan on 
juuri se, minkä takia tuotetta on olemassa. (Lahtinen 2013.)  
 
Harmillista on, että moni yritys irtisanoo työntekijöitään pois, jolla yritetään saada yrityk-
sen kuluja vähennettyä, kun saman asian voisi tehdä onnistuneilla hankinnoilla. Miksi 
irtisanoa päteviä ja hyviä työntekijöitä, jos hankintaan panostamisella voitaisiin saada 
sama tulos aikaiseksi? Työpaikkojen pysyvyys on yksi vaikuttava tekijä rekrytoinnissa, 
ja lisäksi irtisanomiset luovat työntekijöiden keskuudessa epävarmuutta.  
 
Hankintojen kehittämisen perusedellytys on hankintojen tunteminen. Jos yrityksellä ei 
ole riittävää tietoa ja taitoa hankintoihin, voi apua pyytää myös yrityksen ulkopuolelta 
mm. palkkaamalla hankintakonsultin neuvomaan yritystä. (Grilo 2014.) 
 
Onnistuneilla hankinnoilla velan vipuvaikutus tuo myös yritykseen huomattavaa taloudel-
lista hyötyä. On aivan eri asia, ostetaanko tuotteet käteisellä vai 60 pv maksuajalla, ja 
myykö tuotteen asiakkaalle käteisellä vai laskulla. Jos tuotteen saa hankittua 60 pv mak-
suajalla, ja myy sen heti asiakkaalle käteisellä, silloin yrityksellä on 60 pv ajan varoja 
käytettävissä. Jos puolestaan yritys ostaa tuotteen omalla rahalla ja tuote maksetaan 
heti ja se saapuu esim. 3 kk kuluttua, niin silloin yritys sitoo rahaansa ostotapahtumaan 
eikä sitä voida silloin käyttää. Nopeilla tilaus/toimitusketjuilla ja hyvillä sopimuksilla saa-
daan sidottua pääomaa huomattavasti pienennettyä ja tätä kautta yrityksen talouden py-
symään vakaampana. (Jäättelä 2011, 13.) 
 
Hankinnoissa tiedonkulku on myös tärkeää ketjujen välillä, jolloin epäselvyyksiltä tai toi-
mitusten viivästymisiltä vältytään. Oikeilla hankinnoilla ja hankintatavoilla turvataan tuot-
teiden jatkuva saanti, silloin tuote ei pääse loppumaan kesken, vaikka sitä ei varastoitaisi 
juuri lainkaan omassa varastossa. 
 
James Vincent Lord (2007,92) kirjoitti case-esimerkin saksalaisesta autovalmistajasta, 
joka teki huomattavan tappion. Saksalainen yritys oli ostanut vuosia onnistuneesti auton 
osia hongkongilaiselta toimittajalta, jolla oli tehdas Manner-Kiinassa.  Tilanne muuttui 
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kaoottiseksi nopeasti, kun saksalainen yritys päätti säästää rahaa ja pudotti hongkongi-
laisen yrityksen välistä. Tavoitteena oli ostaa tuotteet suoraan Kiinasta ilman välikäsiä. 
Yli 30 % tulleista tuotteista oli kuitenkin laadultaan niin heikkoja, että niitä ei voinut käyt-
tää Saksassa. Säästökin oli vain muutamia senttejä per kappale. Tämä on hyvä esi-
merkki epäonnistuneesta hankinnasta, missä hyvin pieni säästö voi johtaa suureen me-
netykseen. Moni pienempi yritys voisi ajautua tässä konkurssiin. (Lord 2007, 92.) 
 
2.7 Asiakkaat / Markkinat 
 
Erityisesti pienten yritysten tulisi huomioida ketkä ovat oikeasti potentiaalisia asiakkaita. 
Moni pienyritys luulee, että kaikki asiakkaat ovat potentiaalisia, mutta voimavarat eivät 
voi mitenkään riittää kaikkien tavoittelemiseen. Pienyritysten pitäisikin keskittyä enem-
män vain omaan ja tiettyyn asiakasryhmään. Yrittäjän tulisi tietää asiakkaiden ostomotii-
vit ja löytää juuri sitä kautta itselle oikeat asiakkaat. Yksi ryhmittelykeino voisi olla esi-
merkiksi se, että tavoitteleeko asiakkaaksi yrityksiä vai yksityisiä kuluttajia. (Pitkämäki 
2000, 51.) 
 
2.8 Markkina-analyysi 
 
Markkina-analyysin tarkoituksena on selventää yritykselle, millainen toimintaympäristö 
yrityksellä on, mm. minkä suuruiset markkinat ovat, sekä segmentoida mahdolliset asi-
akkaat (Luoma 2010). Jos yrityksellä on jokin taito, joka on edes hieman parempi kuin 
muilla kilpailijoilla, ja yritys tunnistaa ketkä asiakkaat arvostavat sitä, niin se pienikin pa-
remmuus johtaa siihen, että asiakkaat haluavat kyseisen yrityksen tuotteen. Ero voi olla 
niinkin pieni kuin esim. nopeampi toimitusaika tai varaosien parempi saatavuus. Moni 
asiakas voi olla kärsimätön ja haluta tuotteen heti, jolloin yrityksen tarjotessaan tuotet-
taan välittömästi asiakas todennäköisesti ostaa sen tästä kyseisestä yrityksestä.  
 
Yrityksen tulee kuitenkin huomioida, että asiakkaan pitää tietää, että juuri tästä yrityk-
sestä kyseinen tuote saadaan heti. Eli ei riitä, että yrityksenä tiedät olevan hieman pa-
rempi kuin muut, vaan se pitää myös osata markkinoida asiakkaille.  
 
2.9 Markkinastrategia 
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Markkinastrategialla selvitetään, miten yritys menestyy kilpailuympäristössään ja mihin 
yritys tulevaisuudessa panostaa. Kilpailuedun tunnistaminen onkin monen yrityksen me-
nestyksen edellytys. Yrityksen tulisi osata valita strategia, jolla edetä markkinoilla. Esi-
merkiksi yrityksen asemointi markkinoilla voi olla markkinoiden edelläkävijä tai vaikka 
kopioija.  
 
Differointi 
 
Differoinnilla yritys pyrkii erilaistamaan tuotteidensa tai palveluidensa tarjontaa, jotta 
erottuisi kilpailijoistaan. Differointi voi olla parempaa asiakaspalvelua tai vaikkapa koko-
naan tuotteen materiaalin vaihtamista. Asemoinnissa puolestaan yritys pyrkii asettu-
maan tiettyyn kohtaan markkinoita erottumalla kilpailijoista. Kännykkämarkkinoilla tietyt 
puhelinmallit ovat asettuneet palvelemaan vanhuksien tarpeita, kun taas tietyt puhelimet 
ovat enemmänkin sporttisten nuorten valinta. Markkinointitutkimuksella esimerkiksi voi-
daan selvittää mitä asiakas haluaa. Saadun tuloksen avulla yritys voi päättää mitä asia-
kas pitää tärkeänä ja asemoitua markkinoille. (Savon koulutuskuntayhtymä 2015.) 
 
Segmentointi 
 
Segmentillä tarkoitetaan tiettyä asiakasryhmää, jolla on sama ominaispiirre esim. ikä tai 
sukupuoli. Segmentoinnilla eli kohdistamalla markkinat tiettyyn asiakaskuntaan, saa-
daan markkinointi puremaan mahdollisimman tehokkaalla tavalla. Pelkkä ikä ei ole kui-
tenkaan segmentoinnissa vielä riittävän tehokas. Esimerkkinä voisi olla Facebook mai-
nonta, jossa kaksi samanikäistä henkilöä voi omata hyvinkin erilaiset lähtökohdat ja tar-
peet. Segmentointia tehtäessä ei pidä ajatella, että luopuu tietyistä asiakkaista, vaan sillä 
pyritään kohdentamaan markkinointi juuri niihin oikeisiin potentiaalisiin asiakkaisiin. Hy-
vänä esimerkkinä voidaan pitää golf- auton markkinointia. On aivan turhaa markkinoida 
massamarkkinointina golf-autoja, kun niille on vain hyvin rajallinen asiakaskunta. Mas-
samarkkinoinnilla tuhlattaisiin vain yrityksen voimavaroja, kun puolestaan kohdentamalla 
markkinointi tarkasti, voidaan saada hyvinkin tehokas markkinointi aikaiseksi. (Savon 
koulutuskuntayhtymä 2015.) 
 
Miksi yrityksen tulisi segmentoida? 
 Asiakkaat ovat erilaisia 
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 Kulutustottumukset, tarpeet ja odotukset ovat jokaisella asiakkaalla hyvinkin eri-
laiset 
 Yrityksen voimavarat ovat rajalliset, sillä markkinat ovat kokonaisuudessaan ai-
van liian suuret 
 
Mitä hyötyä segmentoinnilla saavutetaan? 
 Differoinnilla ylivoimainen kilpailuetu kilpailijoihin nähden 
 Kohdentamalla tiettyyn asiakasryhmään saadaan säästettyä voimavaroja 
 Yritys oppii tuntemaan asiakkaansa 
 
Edellytykset: 
 Kokonaismarkkinoiden tulee olla tarpeeksi suuret, jotta differoinnilla saadaan ai-
kaiseksi sopivia asiakasryhmiä 
 
Perusteet 
 Taloudelliset tekijät kuten tulot, ikä, sukupuoli ja perheenkoko 
 Alueelliset tekijät kuten ilmasto ja sijainti 
 Käyttäytymiserot kuten elämäntyylit ja ostomotiivit 
(Savon koulutuskuntayhtymä 2015.) 
 
2.10 Kilpailija-analyysi 
 
Kilpailija-analyysin tarve on suuri markkinoilla, joilla tarjontaa on enemmän kuin kannat-
tavaa kysyntää. Analyysin avulla yritys voi muokata tarjoamaansa palvelua ja parantaa 
kilpailuetuaan. (Suomalais-ruotsalainen kauppakamari 2014.) 
 
Tarkkailemalla kilpailevien yrityksien markkinointistrategioita, lukemalla yritysten vuosi-
kertomuksia ja seuraamalla kilpailijoista kirjoitettuja artikkeleita, voidaan saada kallisar-
voista informaatiota omaa yritystä varten. Se voi auttaa mm. oman yrityksen markkinoin-
nin ja toiminnan suunnittelussa. (Suomalais-ruotsalainen kauppakamari 2014.) 
 
Mielestäni kilpailijoita tarkkailemalla voi löytää itselleen sopivia yhteistyökumppaneita, ja 
havaitsemalla toisten vahvuuksia ja heikkouksia voi edistää liiketoimintaansa. Kilpailijoi-
den avulla voidaan saada hyvinkin tarkka kuva markkinatilanteesta, esimerkiksi minne 
on kannattavaa perustaa uusi ravintola.  Sosiaalisen median sivuja seuraamalla voidaan 
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saada selville, mitä asiakkaat paheksuvat vastaavissa yrityksissä. esim. huollon hitaus 
tai varaosien saamattomuus. Tämän tiedon avulla yritys voi erottua hieman paremmaksi 
kuin kilpailevat yritykset. 
 
2.11 Tuoteanalyysi 
 
Tuotteen toiminnassa tulisi ottaa huomioon tuotteen käyttötarkoitus. Esimerkiksi katu-
käytössä olevissa urheiluautoissa tärkein ominaisuus luultavasti ei ole aerodynaami-
suus, koska sitä maksimoimalla autosta ei voi saada enää esteettisesti kaunista. Kilpai-
lukäytössä olevissa autoissa puolestaan auton estetiikalla ei ole niinkään merkitystä, kun 
sadasosat nopeudessa ratkaisevat voiton.  
 
Samoin voidaan ajatella huollon ja korjausominaisuuksien puolesta. Henkilön omista-
essa kalliin ja kauniin auton hän ei välttämättä osaa tai voi sitä itse korjata, vaan tarvitsee 
ammattilaisen apua, jolloin huollon saatavuuden tulisi olla hyvä. Ratapuolella taas tal-
leilla on omat mekaanikot, jotka ovat tavallista kokeneempia ja kyseiseen käyttötarkoi-
tukseen erikoistuneita. Sama asia pätee kaikenlaisiin tuotteisiin; esimerkiksi vedenkes-
tävällä kännykällä on oma asiakaskuntansa. 
 
Tuotteen rakenteessa asiakkaat voivat arvostaa erilaisia materiaaleja lujuuden lisäksi. 
Tällä hetkellä kalleimmat urheiluautot ovat pääsääntöisesti tehty hiilikuidusta niiden hy-
vien ominaisuuksien vuoksi, mutta se ei tee tuotteesta ympäristöystävällistä. Liiketoimin-
tasuunnitelmassamme olemme miettineet myös ympäristöystävällistä tapaa luoda auton 
osia, joita tällä hetkellä ei markkinoilla vastaavana tuotteena ole. Ekologisen ominaisuu-
den kannalta on tärkeää, mitä tapahtuu käytön jälkeen. Voidaanko tuote kierrättää, vai 
onko tuote ongelmajätettä. 
 
Tuotteen ulkonäössä tulisi huomioida mahdolliset värit ja sommittelut: onko vaihtoehtoja 
riittävästi ja onko tuotteen väri tai muoto hyvä suhteessa toisiinsa. Tietyt kulttuurilliset 
ominaisuudet voivat vaatia myös erilaista väritystä. Tämä ei välttämättä päde auton vä-
rissä, mutta joissain kulttuureissa tiettyä väristystä tuotteissa voidaan pitää joko ilon- tai 
surun värinä. Automaailmassa puolestaan on jouduttu esimerkiksi nimeämään sama 
auto eri nimellä eri maissa. 
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2.12 Yritysmuodon valinta 
 
Yritysmuodon valintaan vaikuttaa monta seikkaa, esimerkiksi montako henkilöä perustaa 
yrityksen. Kun perustajia on vain yksi, vaihtoehtoina ovat helppo toiminimi tai hieman 
raskaammin pyöritettävä osakeyhtiö. Nämä yhtiömuodot ovat yksittäisen henkilön pe-
rustettavissa, mutta osakeyhtiön kohdalla on kuitenkin huomioitava varajäsenen tarve. 
Lisäksi pääoman tarpeen ollessa suuri, osakeyhtiö voi olla luonnollinen ratkaisu, koska 
siinä on pienemmät riskit ja pienempi vastuu. Toiminimellä vastataan yksin kaikesta te-
kemisestään omalla omaisuudella. Osakeyhtiössä vastuu puolestaan rajoittuu sijoitet-
tuun pääomaan, mutta monesti yksin osakeyhtiötä pyörittävä joutuu takaamaan lainat 
rahoitusta haettaessa. Poikkeuksena on kuitenkin hallituksen laiminlyönti tai lakien rik-
komus, jolloin henkilön vastuu voi muuttua suuremmaksi, ja voi joutua myös omalla hen-
kilökohtaisella omaisuudellaan vastuuseen. Päivittäisessä toiminnassa toiminimi on hel-
pompi vaihtoehto, sillä kaikki päätökset tehdään itse, eikä tarvitse kysyä muilta neuvoa 
päätöstä tehdessä.  Osakeyhtiössä joutuu kaikista tärkeistä päätöksistä pitämään yhtiö-
kokouksen ja täyttämään yhtiön pöytäkirjaa. (Exfore 2014.) 
 
Jos perustajia on useampi, niin vaihtoehtoina ovat avoinyhtiö, kommandiittiyhtiö tai 
osuuskunta. Avoimessa yhtiössä toiminimen tapaan vastataan omalla omaisuudella, 
sekä myös kommandiittiyhtiössä vastuunalaiset vastaavat koko omaisuudellaan. Poik-
keuksena kommandiittiyhtiössä on äänetön yhtiömies, joka vastaa vain omalla panok-
sellaan (pääomalla). (Exfore 2014.) 
 
Seuraavaksi käsittelen eri yritysmuotojen etuja ja haittoja tarkemmin.  
 
Osakeyhtiö 
 
Osakeyhtiön voi perustaa yksin tai usean osakkaan kanssa. Perustajana voi toimia hen-
kilö, yhtiö tai yhtymä. Osakeyhtiötä perustaessa tulee ensin tehdä kirjallinen perustamis-
sopimus, jossa valitaan hallitus osakeyhtiölle. Toimitusjohtajan ja tilintarkastajan valinta 
on vapaaehtoista, jos liikevaihto pysyy alle 200 000 euroa. Lisäksi tulee täyttää yleinen 
perustamisilmoitus (lomake Y1) patentti- ja rekisterihallitukseen ja verohallintoon, sekä 
ilmoittautua kaupparekisteriin. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014d.) 
 
Eli perustettaessa on tehtävä seuraavat toimenpiteet: 
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 perustamis-sopimus 
 yhtiöjärjestys 
 Y1-perustamisilmoitus 
 Kaupparekisteri (3 kuukautta aikaa) 
 
Toiminta voi alkaa heti, kun perustamis-sopimus on tehty ja Y-tunnus saatu. Perustajien 
tulee kuitenkin huomioida, että kun perustamis-sopimus on tehty, perustajilla on vielä 
henkilökohtainen vastuu yrityksen toiminnasta, kunnes yritys on rekisteröity kauppare-
kisteriin. Kaupparekisteriin rekisteröinnin jälkeen vastuu alkaa rajoittua vain sijoitettuun 
pääomaan. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014d.) 
 
Vähimmäispääoma osakeyhtiölle on 2 500 euroa, ja julkisella osakeyhtiöllä 80 000 eu-
roa, joka tulee olla suoritettuna tilille. Vaihtoehtoisesti voi käyttää taloudellisen arvonsa 
säilyttäviä koneita tai laitteita apporttiomaisuutena. Yleensä auto tai vastaava, nopeasti 
arvonsa menettävä laite ei käy osakepääomaksi. Jos apporttiomaisuutta käytetään, tulisi 
siitä olla tilintarkastajan hyväksymä lausunto arvosta. Rahoitusta haettaessa rahoittaja 
monesti vaatii omavastuuosuutta tai omaa rahapanosta. Päätöksen tekoon vaaditaan 
aina yhtiökokous, johon osallistuvat hallituksen jäsenet ja mahdollinen toimitusjohtaja. 
(Työ- ja elinkeinoministeriö 2014d.) 
 
Osakkeet ovat kauppatavaraa ja voivat vaihtaa omistajaa. Omistajan vaihdos ei sinänsä 
vaikuta päivittäiseen toimintaan eli työntekijät vaihtuvat uuteen yritykseen ja päivittäinen 
toiminta säilyy ennallaan. Osakeyhtiö on itsenäinen verotusta hoitava toimielin eli vastaa 
itse veron maksusta. Verotus perustuu yhteisöveroon, joka on vuonna 2014 kaksikym-
mentä prosenttia. Osakeyhtiö yritysmuotonaan soveltuu hyvin suuria pääomia tarvitse-
ville yrityksille. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014d.) 
 
Hyödyt: 
 Pienemmät riskit 
 Rajoitettu vastuu 
 Osakkeet ovat kauppatavaraa 
 Osakkaan äänivalta, voitot sekä vastuu riippuvat omistettujen osakkeiden mää-
rästä 
 
Haitat: 
 Paperityötä on huomattavasti enemmän kuin muissa yritysmuodoissa. 
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 Rahaa ei voi nostaa helposti, vain joko palkkoina tai osinkoina. Mahdollisuus osa-
kaslainaan. 
 
Toiminimi 
 
Toiminimen perustaminen on nopeaa ja helppoa. Se onkin tällä hetkellä kaikkein suosi-
tuin yritysmuoto, etenkin aloittavilla yrityksillä. Yrittäjä itse on ns. yritys, sekä vastaa koko 
omalla omaisuudellaan yrityksestä ja sen toiminnasta. Yrittäjällä on täysi päätösvalta, 
mutta poiketen osakeyhtiöstä, se ei vaadi erillisiä yhtiökokouksia päätöksentekoihin. Toi-
minimessä ei myöskään ole osakeyhtiön kaltaista minimiosakepääomaa, mutta pää-
omaa tietysti tulisi kuitenkin olla yritystoiminnan aikaan saamiseksi. Verotuksellisesti toi-
minimi on yksinkertainen ja siinä voidaan käyttää yksinkertaista kirjanpitoa. Verotus me-
nee kaikessa yksinkertaisuudessaan niin että, elinkeinotoimintaan liittyvät menot miinus-
tetaan tuloista ja näin saadaan aikaiseksi verotettava tulo. Yrittäjä ei maksa itselleen 
palkkaa, vaan ottaa ns. yksityisnostoja. Toiminimellä toimiessa tulee kuitenkin olla oma 
tili ja silloin on huolehdittavaa, että yrityksen rahat ovat eri asia kuin omat henkilökohtai-
set rahat. Usein sivutoiminen yrittäminen kannattaa aloittaa toiminimellä. Toiminimellä 
toimiva yritys voi myös palkata työntekijöitä kuten kaikki muutkin yritykset. (Työ- ja elin-
keinoministeriö 2014e.) 
 
Hyödyt: 
 Nopea perustaa 
 Yksinkertainen, vähäinen paperityö 
 Yksinkertainen kirjanpito 
 Hyvä sivutoimiselle yrittäjälle 
 Vähäinen pääomantarve 
 Yksityisotot 
 
Haitat: 
 Vastuu koko henkilökohtaisella omaisuudella 
 Progressiivisesti kasvava verotus 
 
Avoin yhtiö 
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Avoin yhtiö toimii pitkälti samoin kuin toiminimi, mutta alussa vaaditaan vähintään kaksi 
henkilöä. Poiketen kommandiitti-yhtiöstä, avoimessa yhtiössä on vain vastuunalaisia 
henkilöitä ja he kaikki ovat vastuussa toiminnallaan toistensa henkilökohtaisesta omai-
suudesta. Tämän vuoksi olisikin hyvin tärkeää valita yhtiökumppanit erittäin tarkasti, sillä 
yhden henkilön tehdessä pahan virheen kaikki joutuvat siitä tilivelvollisiksi. Yhtiössä 
mahdollisesti saatu voitto jaetaan yhtiösopimuksen mukaisesti perustajien kesken. (Työ- 
ja elinkeinoministeriö 2014f.) 
 
Kommandiitti-yhtiö 
 
Kommandiitti-yhtiö eroaa avoimesta yhtiöstä vain sillä, että siinä on mukana vähintään 
yksi äänetön yhtiömies, joka sijoittaa rahapanoksen yhtiöön. Äänetön yhtiömies ei ole 
henkilökohtaisessa vastuussa mistään yrityksen tekemisistä, toisin kuin vastuunalaiset 
yhtiömiehet. Äänetön yhtiömies saa yhtiösopimuksessa määritetyllä tavalla tuottoa sijoit-
tamalleen pääomalle. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014g.) 
 
2.13 Yrityksen turva 
 
Yrityksen tulisi harjoittaa riskien hallintaa, mikä tarkoittaa mahdollisen vahingon riskin 
ennakoimista. Yrittäjän olisi hyvä miettiä, mitä kaikkia riskejä omassa liiketoiminnassa 
mahdollisesti on, ja mitä niistä riskeistä kannattaa vakuuttaa. Nimittäin on aivan tarpee-
tonta vakuuttaa asioita, jotka ovat hyvin epätodennäköisiä, koska se syö yrityksen pää-
omaa turhaan.  
 
Vakuutuksilla yrittäjä voi varmistaa liiketoiminnan normaalin jatkumisen, vaikka mahdol-
linen vahinko tapahtuisikin. Yrittäjälle on olemassa pakollisia vakuutuksia kuten yrittäjän 
eläkelain mukainen YEL-vakuutus. (Keskinäinen Eläkevakuutusyhtiö Ilmarinen 2014.) 
 
Vapaavalintaisia vakuutuksia on runsaasti, esimerkiksi vastuuvapautusvakuutus. Tämä 
vakuutus turvaa yritystä, jos vaikka lopputuotteen käyttäjä vahingoittaa itseään tuot-
teella, jolloin mahdollinen korvausvaatimus olisi tulossa yrittäjälle. Vakuutuksen tarkoi-
tuksena olisi pienentää haittoja, mitä mahdollisesta vahingosta koituisi yritykselle. Lisäksi 
arvokkaille koneille ja laitteille olisi hyvä olla myös vakuutus, sekä mahdollisesti oikeus-
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turvavakuutus, jos joutuu turvautumaan asianajajaan tai maksamaan oikeudenkäyntiku-
lut. Yrittäjällä on mahdollisuus saada myös henkilökohtaisia vakuutuksia, kuten sairas-
kuluvakuutuksia. On kuitenkin hyvä huomioida, että yrittäjän riskiä ei voi koskaan va-
kuuttaa. 
 
Riskejä voi olla esimerkiksi:  
 
Henkilöriskit: 
 työuupumus 
 tapaturmat 
 sairastuminen 
 pysyvä työkyvyttömyys 
 kuolema 
 osaamisen vanhentuminen 
 riidat 
 virheet 
 tietovuodot 
 poissaolot 
 työsuhteen loppuminen 
 omistajan vaihdos 
 
Liikeriskit 
 talous 
 rahoitus 
 investoinnit 
 tuotanto 
 tuotteet 
 alihankinta 
 ostot 
 kuljetukset 
 varastointi 
 kilpailijat 
 johtaminen 
 suhdanteet 
 julkinen valta 
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 sidosryhmät 
 muut sosiaaliset ja poliittiset syyt esim. Ukrainan kriisi 2014 
 
Tuoteriskit 
 tuoteidea 
 tuotekehitys 
 toimitus 
 takuu 
 laatu 
 myynti 
 markkinointi 
 ympäristövaatimukset 
 direktiivit 
 standardit 
 tuotevastuu 
 
(Yritystulkki 2014a.) 
 
YEL- vakuutus 
 
YEL eli yrittäjän eläkemaksu on yrittäjälle pakollinen vakuutus. Kuuden kuukauden si-
sällä yrityksen perustamisesta, tulee yrittäjän ottaa pakollinen YEL-vakuutus. YEL va-
kuutuksen jättämättä ottaminen johtaa yrittäjälle lähetettävään maksukehotukseen ja 
mahdolliseen sanktioon. Seurauksena yrittäjän puolesta otetaan YEL- vakuutus, jonka 
summa on kaksinkertainen alkuperäiseen nähden. (Ilmarinen 2014.) 
 
Yrittäjän eläkevakuuttamisen kaaviossa (kuva 1) havainnollistetaan yksityiskohtaisesti 
yrittäjän eläkevakuuttamisen tarvetta. Esimerkiksi yksityinen liikkeenharjoittaja ja avoi-
men yhtiön henkilö kuuluvat automaattisesti yrittäjän eläkkeen piiriin. Kommandiitissa 
yhtiössä puolestaan vastuunalaiset kuuluvat YEL:n piiriin, mutta äänetön yhtiömies kuu-
luu työntekijän piiriin eli hänen täytyy ottaa TyEL vakuutus. Osakeyhtiössä yli 30 % omis-
tava tai perheen kanssa yli 50% omistavat henkilöt kuuluvat YEL piiriin ja muut osakkaat 
työntekijän piiriin. (Ilmarinen 2014.)  
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YEL on monesti yksi raskaimmista hoidettavista maksuista. YEL:ssa on määritelty ylä- 
ja alaraja, mutta yrittäjä saa itse päättää maksettavan eläkkeen summan arvioidun vuo-
situlon mukaan. Yleensä moni yrittäjä maksaa minimirajan mukaan, mutta se voi vaikut-
taa negatiivisesti saatavaan korvaukseen. Esimerkiksi kun tapahtuu tapaturma tai tulee 
työkyvyttömäksi ja joutuu pitemoiaikaiselle sairaslomalle, niin sairasraha määräytyy 
YEL-maksujen mukaan eli Kela maksaa sen mukaan, mitä yrittäjä on itselleen määritel-
lyt. Yrittäjän on jälkikäteen hyödytöntä vaatia suurempaa korvausmäärää perustele-
malla, että yritti säästää YEL-maksuissa, vaikka todellinen tulo olisi suurempi. (Ilmarinen 
2014.) 
 
Vuonna 2014 vuositulosta maksetaan noin 23,30 % osuus YEL vakuutusta ja yli 53-vuo-
tias yrittäjä maksaa 24,80 % osuuden. Aloittava yrittäjä saa ensimmäisen neljän vuoden 
ajan 22 % alennuksen YEL maksuista. (Ilmarinen 2014.) 
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Kuva 1. (Yrittäjän eläkevakuuttaminen. Varma 2014). 
 
2.14 Työnantajana toimiminen 
 
Työnantajan tärkeimpiä velvollisuuksia on työntekijöilleen palkanmaksaminen säännölli-
sesti. Palkanmaksun ajankohtana on yrittäjällä oltava vähintään työntekijän nettopalkan 
kokoinen summa, josta maksetaan työntekijälle palkka. Muut maksut puolestaan tulevat 
suoritettavaksi myöhemmin esim. eläkemaksut, jotka menevät eläkeyhtiölle. Verotilille 
maksetaan ennakonpidätykset ja sosiaaliturvamaksut. Tapaturmavakuutus, työttömyys-
vakuutus sekä ryhmähenkivakuutus määräytyvät työntekijän vuosipalkan suuruuden 
mukaan.  Tapaturmavakuutusmaksu on alakohtainen ja riippuu esim. alakohtaisesta ris-
kistä (sukeltajan ammatissa on aivan erilaiset riskit kuin taksinkuljettajalla). (Työsuojelu-
hallinto 2014a.) 
 
Työterveydenhuolto on pakollinen ja sopimuksen voi tehdä terveyskeskukseen tai yksi-
tyiselle lääkäriasemalle. Työterveydenhuollon toimintasuunnitelma täytyisi tehdä jokai-
selle yritykselle, jossa tulisi käsitellä työssä tapahtuvia riskejä ja keinoja, miten niiltä voi-
daan välttyä esim. ergonominen työasento.(Työsuojeluhallinto 2014b.) 
 
Työsopimus tulisi aina tehdä kirjallisena, vaikka kuinka ajatellaan, että suullinen sopimus 
olisi riittävä ja sitova. Ongelmatilanteissa yrittäjällä on aina näyttövelvollisuus eli heikoim-
man suoja oikeudessa suojelee aina työntekijää. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2013h.) 
 
Yleensä jokaiselle alalla on voimassaoleva työehtosopimus, josta näkee alan eri palkka-
luokat ja muut määritykset. Sen avulla yrittäjä voi katsoa, paljon työntekijälle keskimäärin 
tulisi maksaa palkkaa.  Työehtosopimuksen puuttuessa voidaan soveltaa työpaikassa 
jotain työehtosopimusta, mikä on lähellä kyseistä yrittäjän alaa. (Suomen yrittäjät 2014.) 
 
Yrittäjä voi saada TE-toimistosta työttömän työntekijän palkkaukseen tukea, jonka määrä 
vaihtelee, esimerkiksi jos palkkaa pitkäaikaistyöttömän vrt. kehitysvammaisen.  Kannat-
taa kysyä aina paikalliselta TE- toimistolta tuen saantimahdollisuutta ja määrän suu-
ruutta. Pääsääntöisesti palkkatukea maksetaan, jos työaika on vähintään 85 % normaa-
lista työajasta. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2013i.) 
 
22 
  
2.15 Kirjanpito ja talouden suunnittelu 
 
Yrittäjän itse ei tarvitse olla kirjanpidon/verotuksen alan asiantuntija, mutta on tiedettävä 
perusasiat, jotta voi toimia oikein. Kirjanpidon laiminlyönnistä tulee aina kovat sanktiot ja 
koskaan ei voi syyttää kirjanpitäjää laiminlyönneistä, sillä yrittäjä on aina itse vastuussa 
kirjanpidostaan. On suositeltua ulkoistaa kirjanpito kokonaan, sillä se vie aikaa ja vaatii 
asiantuntijuutta, ja yrittäjän on parempi keskittyä yritystoimintaan. Kahdenkertainen kir-
janpito, jota käytetään esim. osakeyhtiössä, vaatii hyvin paljon osaamista. Yhdenkertai-
nen kirjanpito toiminimellä on puolestaan mahdollista itse hoitaa yksinkertaisuuden 
vuoksi. (Taloushallintoliitto 2011.)  
 
Tilitoimiston valinnassa kannattaa kysellä suosituksia, sillä varmasti monella tutulla yrit-
täjällä on suosituksia olemassa. Tarjouksia on hyvä pyytää eri toimistoista, sillä hinnoissa 
voi olla eroa ja tapaamista kannattaa suosia ennen päätöstä. Hinnat vaihtelevat paljon 
riippuen esim. tilitoimiston koosta. Pienet toimistot ovat yleensä halvempia ja isot kalliim-
pia. Kustannuksia tulee myös tilitarkastuksesta, tilinpäätöksestä ja veroilmoituksen te-
osta. (Taloushallintoliitto 2011.) 
 
Kaikki elinkeinotoiminnan kuitit ja tositteet tulee ottaa talteen, ja laittamalla ne hyvään 
järjestykseen voi säästää kirjanpitäjän aikaa ja saada siten halvemmalla kirjanpidollisen 
työn. Kaikki työ maksaa, esim. jos kirjanpitäjä järjestelee kuitteja päivämäärän mukaan 
ja tarkastaa puuttuuko mahdollisia tapahtumia. Kirjanpitäjälle toimitetaan vain yritystoi-
minnan kuitit, eikä henkilökohtaisia kuitteja.  Toiminimen kohdalla tämä raja yleensä hä-
märtyy. (Taloushallintoliitto 2011.) 
 
Tositteet täytyy toimittaa ajoissa, tiettyyn päivään mennessä ja kuitit tulee olla hyvissä 
ajoin kirjanpitäjällä. Myöhästymisestä seuraa yleensä sakkoja yrittäjälle. Tositteet tulee 
säilyttää 6 vuoden ajan ja kirjanpitoasiakirjat 10 vuoden ajan. Yrittäjän olisi hyvä myös 
seurata kuukausittain raportteja, jotta tietää mikä on yrityksen tila esim. tuottaako yritys 
voittoa vai tappiota, ja mistä mahdolliset kulut tulevat.  (Taloushallintoliitto 2011.) 
 
Perustamisvaiheessa toiminimiyrittäjänä tulisi perustamislomakkeessa laittaa arvio tili-
kauden tienauksesta, jolloin on parempi laittaa esim. pieni summa, sillä sitä voi nostaa 
tai laskea vielä tilikauden aikana. Ennakkoveroa voi aina nostaa tai maksaa täydennys-
veroa ja, jos näyttää siltä että tulos ei toteudu voi sitä myös pienentää. (Taloushallinto-
liitto 2011.) 
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ALV eli arvonlisävero on monelle aloittavalle yritykselle hyvinkin paljon kysymyksiä he-
rättävä asia. Se on rahaa mikä menee verottajalle eli yrittäjä toimii ns. verottajan apulai-
sena, keräämällä sen asiakkailta ja toimittamalla sen verottajalle. Myynnissä sekä os-
tossa on aina arvolisävero. Myynnin arvonlisäverosta voi vähentää ostettavan arvonli-
säveron. Alkuvaiheessa monesti ostojen arvonlisäverot ovat suuremmat kuin myyntien 
arvonlisäverot, koska mahdollista myyntiä on vähän, mutta joutuu ostamaan raakamate-
riaaleja suhteellisen paljon. Arvonlisäveron raja on olemassa ja vuonna 2014 se on 8500 
euroa. Myynnin ollessa alle 8500 euroa ei tarvitse arvonlisäveroa maksaa. Arvonlisäve-
rokantoja on erilaisia, joista yleinen on 24 prosenttia, mutta esimerkiksi lääkkeet ja kirjat 
ovat 10 prosenttia. (Verohallinto 2013.) 
 
Yrittäjän olisi hyvä laskea jokaisesta tuotteesta ALV varmuuden vuoksi 24 % verokannan 
mukaan, jotta vältytään siitä, että maksuajankohtana ei ole tarpeeksi rahaa tilittää puut-
tuvaa arvonlisäveroa. 
 
 
2.16 Investointilaskelma 
 
Yrityksen toiminnan alkuunsaanti vaatii yleensä investointeja esim. tuotantokoneita tai 
laitteita, jolloin investointilaskelman tarpeellisuus tulee ajankohtaiseksi. Investointilas-
kelma sisältää tiedon investointeihin tarvittavasta rahan määrästä ja se yleensä laadi-
taan ennen varsinaista yritystoiminnan aloittamista, jotta kaikki olisi valmista, kun y-tun-
nus on saatu. Lukuisia valmiita investointilaskupohjia on löydettävissä helposti interne-
tistä. Investointipohjaan merkitään, valmiiksi oleviin kohtiin, yrityksen rahanlähteet ja ra-
hantarpeet. Investointeja tehdään myös koko yrityksen olemassa olon aikana. Investoin-
tien onnistuminen on yritykselle erittäin tärkeää, sillä huonosti toteutettu investointi voi 
kaataa jopa koko yrityksen. Investointeja varten on olemassa myös erilaisia tietokoneel-
lisia laskureita, mutta tulevaisuutta ei voi ikinä ennustaa tarkasti, joten laskureiden tuo-
mia vastauksia tulisi pitää vain mahdollisina ennusteina. (Yritystulkki 2014b.) 
 
2.17 Kassavirtalaskelma 
 
Kassavirtalaskelma auttaa yritystä pitämään maksuvalmiuden kunnossa. Yrityksen laa-
jentumisen ollessa nopeaa voi yrityksen maksuvalmius vaarantua, ja näin ollen aiheuttaa 
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yritykselle hankalan tilanteen, joka voidaan kuitenkin välttää tietämällä yrityksen maksu-
kyky ennakkoon käyttämällä laskelmaa hyödyksi. Kassavirtalaskelmaa voi myös hyödyt-
tää aloittavan yrityksen hankkiessa itselleen rahoitusta. (E-conomic 2015.) 
 
Kassavirtalaskelma koostuu kolmesta eri kassavirtalaskelmasta: 
 Juoksevan liiketoiminnan kassavirta 
 Investointien kassavirta 
 Rahoituksen kassavirta 
 
Juoksevan liiketoiminnan kassavirta pitää sisällään mm. arvonlisäverot, toimitilan vuok-
rat, palkat, vakuutukset ja myyntisaamiset. Investointien kassavirta pitää sisällään pitem-
piaikaisia kassavirtoja, kuten kiinteistöt ja tuotantolaitteet. Rahoituksen kassavirta pitää 
sisällään mm. lainojen nostot ja takaisinmaksut. 
 
2.18 Tulosbudjetti 
 
Tulosbudjetissa esitetään yrityksen budjettikauden ennakoidut tuotot ja kustannukset. 
Tulosbudjetin avulla yrittäjä voi arvioida onko yrityksen tekemä tulos riittävä yrityksen 
pyörittämiseen haluttuun tavoitteeseen nähden. Tulosbudjetti ei ole pakollinen, etenkään 
pienemmille yrityksille, mutta se on hyödyllinen apuväline. (Datasep 2013.) 
 
3 Aloittavaa yritystä auttavat sekä tukevat tahot 
 
Aloittavalle yritykselle on tarjolla lukuisia yritystoimintaa auttavia tahoja. Seuraavaksi 
esittelen muutamia yleisemmin käytettyjä yhteistyökumppaneita.  
 
Uusyrityskeskus 
 
Suomessa Uusyrityskeskuksen toiminta ulottuu laajalle alueelle. Se koostuu 32 Uusyri-
tyskeskuksesta ja yli 83 toimipisteestä.  Lisäksi toiminnassa on mukana lukuisia yrityksiä 
ja asiantuntijoita. ( Uusyrityskeskus 2014.) 
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Uusyrityskeskus tarjoaa neuvontapalveluita aloittavalle yritykselle esim. apua liikeidean 
luomisessa ja markkinoinnissa. Muita palveluita ovat talouden suunnittelu, verotus, kir-
janpito, yritysmuodon valinta, toimitilat, vakuutukset, lakiasiat, tuotantosuunnittelu, rahoi-
tus, lupa-asiat, lausunnot ja apua verkostoitumisessa. (Uusyrityskeskus 2014.) 
 
TE- keskus 
 
TE- keskukset eli työ- ja elinkeinokeskukset myöntävät starttirahaa aloittaville yrittäjille. 
Tämä raha on vuonna 2014 täysimääräisenä noin 32,66€/pv. Vain arkipäivät lasketaan, 
joten keskimäärin on 21 arkipäivää kuukaudessa. Starttiraha auttaa selviytymään yrittä-
jää arjessa, sillä monesti yrittäjä on sijoittanut huomattavan osan säästöistään yrityksen 
pääomaksi, ja on mahdollisesti joutunut lopettamaan vakinaisen työn keskittyäkseen 
pääsääntöiseksi yrittäjäksi. Starttirahan myöntämisen kriteerinä TE- keskus edellyttää 
yrittäjältä sitoutumista pääsääntöiseksi yrittäjäksi. Yrittäjän saadessa palkkaa tai muita 
tukia, starttirahaa ei myönnetä yrittäjälle. Starttirahan myöntämiseen tarvitaan myös 
hyvä liiketoimintasuunnitelma, jonka perusteella paikallinen TE- keskuksen asiantuntija 
päättää, onko yrityksellä mahdollisia toimintaedellytyksiä ns. menestymismahdollisuuk-
sia omalla alallaan. Monesti TE- keskus vaatii myös yrittäjäkoulutusta tai vastaavaa yri-
tyksen tuotteeseen liittyvää koulutusta. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014j.) 
 
Tekes 
 
Tekes myöntää yrityksille tutkimus- ja kehitysrahaa. Pääsääntöisesti tuki maksetaan jäl-
kikäteen yrittäjälle sen näyttämien kustannusten mukaan mm. tuotekehitykseen vaaditut 
kustannukset. Lisäksi Tekes myöntää luottoja ja takauksia tuotekehitystä varten. Vuonna 
2013 Tekes rahoitti yrityksiä 577 miljoonalla eurolla ja sai 613 uutta asiakasta. (Tekes 
2014.) 
 
Finnvera 
 
Finnvera on valtion omistama erikoisrahoituslaitos. Finnvera tarjoaa useita eri rahoitus-
menetelmiä alkavalle yritykselle, sekä jo kauemmin toimineellekin yritykselle. Rahoitusta 
voidaan antaa liiketoiminnan aloittamiseen, kasvuun ja vientiin. Aloittavalle yritykselle 
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Finnvera voi myöntää pienlainan tai pankin kautta otettavan pientakauslainan. Pienta-
kauksessa Finnvera takaa vain 60 prosenttia ja 40 prosenttia tulisi yrittäjän itse taata 
pankille, jotta pankki myöntää lainan. Pääsääntöisesti yrittäjän tulisi ensin ottaa pienlaina 
ja sen jälkeen mahdollisesti lisärahoitukseen käyttää pientakausta. Finnvera vaatii myös 
osakeyhtiön omistajalta omakohtaisen takauksen lainalle, mahdollisen konkurssin va-
ralle. (Finnvera 2014.) 
 
Finnveran tarjoamat laina ja takuu vaihtoehdot: 
 
 Finnvera-laina 
 Kansainvälistymislaina 
 Yrittäjälaina 
 Siltarahoitus avustusten maksua edeltävälle ajalle  
 Takaukset 
 Alustakaus 
 Finnvera-takaus 
 Kansainvälistymistakaus 
 Pientakaus 
 Vientitakaus 
 Ympäristötakaus 
 Vientitakuut 
 Luottoriskitakuu 
 Vientisaatavatakuu 
 Ostajaluottotakuu 
 Remburssitakuu 
 Pankkiriskitakuu 
 Investointitakuu 
 Vastatakuu 
 Rahoitustakuu 
 Raaka-ainetakuu 
(Finnvera 2014.) 
4 Aloittavalle yritykselle hyödyllisiä työkaluja ja mittareita 
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Erilaiset analyysit voivat auttaa aloittavaa yrittäjää vaativissa päätöksissä esim. miten 
toimia hankintojen suhteen. Seuraavaksi esittelen muutaman edellä mainitun mielestäni 
hyödyllisen työkalun, joilla voi etenkin kansainväliseen kauppaan lähtevä yritys analy-
soida tulevaa toimintaa. 
 
4.1 TCO 
 
TCO eli Total Cost of Ownership (kokonaiskustannusajattelu) on hyvä työkalu, jolla saa-
daan arvioitua kokonaiskustannuksia tuotteista, eikä vain katsota pelkkää tuotteen osto-
hintaa. TCO:lla voidaan tarkastella kahden tai useamman toimittajan tuotteita keske-
nään, ja vertailla mikä tavarantoimittaja tulisi halvemmaksi ja paremmaksi vaihtoehdoksi. 
TCO näyttää tuotteen kokonaiskustannuksen, joka koostuu mm. hankintahinnasta, ti-
lauksen hinnasta, kuljetuksen kuluista, laadun varmistamisesta, huonoista kappaleista 
aiheutuneista kuluista jne. (Lahtinen 2013a.)   
 
TCO on oiva työkalu, kun mietitään hankitaanko jokin tuote esimerkiksi eurooppalaiselta 
tukkuliikkeeltä vai hankitaanko tuote vaihtoehtoisesti suoraan esimerkiksi Kiinasta. 
(Schmidt 2015.) 
 
TCO :n huonona puolena on, että se ei mittaa tiettyjen tuotteiden kehitystä, mikä saattaisi 
tuoda yritykselle tulevaisuudessa lisäarvoa. Toisena hankaluutena on myyntimäärien en-
nustaminen, koska ikinä ei voi olla varma meneekö koko erä kaupaksi ja sitä kautta 
TCO:ssa kahta eri tuotetta vertaillessa, ei voida varmaksi sanoa kumpi vaihtoehto todel-
lisuudessa osoittautuukin paremmaksi. (Schmidt 2015.) 
 
Hankinnan kohde tulisi tuntea hyvin, jotta työkalusta olisi paras hyöty saatavilla. Hyvänä 
esimerkkinä on kopiokone, jonka käytön aikaiset kustannukset ovat huomattavasti suu-
remmat kuin ostohinta vrt. teräkseen, jolla ei käytön aikaisia kuluja ole juuri lainkaan. Eri 
tuotteilla voi olla myös hyvin erilaiset hävityskustannukset, jolloin TCO:n käyttö voi olla 
hankalaa. (Schmidt 2015.) 
 
TCO:n avulla tulee huomattua tuotteen piilevät kulut, kuten käsittelykustannukset, tilaus- 
ja vastaanottokustannukset, tarkastuksen hinta, hallinnointikulut jne. Ilman TCO:ta voi 
olla, että tulee tarkasteltua vain tuotteen ostohintaa. (Lahtinen 2013a.) 
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TCO:n voi jakaa 4 pääryhmään: 
 
• Ennen hankintaa aiheutuvat kulut 
• Hankinnan kustannukset 
• Käyttökustannukset 
• Elinkaaren lopettamiskustannukset 
(Lahtinen 2013 a). 
 
Kun pääryhmien sisään kuuluvat kulut on saatu tarkasti aseteltua, tullaan näkemään 
tuotteen kokonaishinta ja voidaan pohtia mikä olisi oikea vaihtoehto (Lahtinen 2013a). 
 
Alla oleva kuva jäävuoresta (kuva 2) kuvaa hyvin TCO-työkalun toimintaa. Monesti eten-
kin aloittava yritys miettii vain hintaa, joka on helposti näkyvä, mutta todellisuudessa se 
voi olla vain murto-osa kokonaiskustannuksista. Esimerkiksi yritys, joka maahantuo tuot-
teen Euroopan ulkopuolelta, on vastuussa mahdollisista tuotteen aiheuttamista vahin-
goista tuotteen ostajalle, kun taas Euroopan sisällä ostetusta tuotteesta vahinkovastuu 
on valmistajalla. 
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Kuva 2. (Supply Chain, Logistics and General Business 2011). 
 
4.2 Kraljicin portfolio 
 
Kraljicin portfolio eli ostosalkkuanalyysi keskittyy tarkastelemaan eri tuoteryhmien keski-
näisiä eroja ostovolyymin ja saatavuuden suhteen. Ostosalkkuanalyysin avulla tuotteet 
voidaan jaotella erilaisiin ryhmiin kuten: 
 
• Volyymituotteet 
• Strategiset tuotteet 
• Rutiinituotteet 
• Pullonkaulatuotteet 
(Logistiikanmaailma 2015.) 
 
Saatavuudeltaan hankalien tuotteiden ja ostovolyymiltaan pienien tuotteiden osalta on 
merkittävää turvata/taata tuotteiden saaminen, jotta nämä eivät lopu kesken, koska seu-
raavan erän saaminen voi olla hankalaa eli ne ovat ns. pullonkaulatuotteet. Tuotteiden 
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käydessä hyvin kaupaksi, mutta saatavuuden ollessa hankalaa kannattaa tehdä tiivistä 
yhteistyötä tavarantoimittajien kanssa. Sillä voidaan estää tilannetta, että yhteistyön ka-
riutuessa tuotteet jäävät saamatta, ja suuren myyntimenekin vuoksi se tulee näkymään 
yrityksessä merkittävänä tappiona. (Lahtinen 2013b.) 
 
Volyymituotteet ovat helpointen kilpailutettavissa, koska niissä on paljon vaihtoehtoja toi-
mittajien suhteen, joten hankintakanava on suhteellisen helposti vaihdettavissa toiseen. 
Tuotteen saatavuuden ollessa helppo, ja myyntimäärien ollessa pieni, ei kyseiseen tuo-
teryhmään kannata uhrata resursseja, koska tuotteiden saatavuus on erinomainen ja 
tuotteen tuoma tuotto pieni. Volyymituotteiden kohdalla pitkäaikaisia sopimuksia ei tar-
vitse tehdä, koska kilpailutilanteiden takia olevat noin yhtäläiset hinnat johtavat siihen, 
että on järkevämpää neuvotella paremmista ehdoista, palvelu ja laatutasoista. (Lahtinen 
2013b.) 
 
Kaikki hankittavat tuotteet eivät ole samanlaisia tai samanarvoisia ja sen takia vaativat 
erityyppisiä strategioita/toimintamalleja. Päätöksen teko strategisissa tuotteissa on joh-
toportaassa, kun taas ei-kriittisissä tuotteissa perusostajakin voi tehdä päätökset. Stra-
tegiset tuotteet kaipaavat riskianalyysien tekoa, pitkäaikaisia suhteita ja tarkan kysynnän 
ennustamista, mutta ei-kriittisten tuotteiden kohdalla resursseja ei kannata hukata tur-
haan. Pullonkaulatuotteet kaipaavat myös niin sanottua suunnitelma B:tä, eli jos jotain 
käy toimittajan kanssa, on hyvä olla varasuunnitelma sen varalle. (Lahtinen 2013b.) 
 
4.3 PESTE-analyysi 
 
PESTE-analyysia käytetään työkaluna, jolla voidaan kartoittaa toimintaympäristössä 
mahdollisesti tulevaisuudessa tapahtuvia muutosilmiöitä. 
 
PESTE analyysi sisältää 5 eri näkökulmaa: 
 Poliittinen 
 Ekonominen 
 Sosiaalinen 
 Teknologinen 
 Ekologinen 
(Laihonen 2005.) 
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Poliittisessa näkökulmassa tutkitaan lähinnä sitä, miten poliittiset asiat vaikuttavat yrityk-
sen toimintaan. Analyysi tarkastelee verotusta, lakia, ympäristömäärityksiä jne. Hallitus 
voi tukea monia eri tuotteita/palveluja, mutta voi olla myös täysin antamatta tukeaan. 
Ekonomisessa näkökulmassa keskitytään kasvuun, inflaatioon ja muuttuviin korkoihin. 
Kaikki nämä asiat vaikuttavat yrityksen toimintaan jollain tapaa. Korkojen kasvu voi 
syödä yrityksen tuoton kokonaan tai ainakin osittain. Sosiaalisessa näkökulmassa tar-
kastellaan kulttuurisia lähtökohtia, ikäjakaumia, paikallisia trendejä jne. Teknologisessa 
aspektissa mietitään ulkoistamista, teknologisia muutoksia, mahdollisia teknologisia ku-
luja sekä laatuja mm. verkkokauppa. Ekologisessa näkökulmassa puolestaan käsitellään 
mm. päästöjä, jätteitä ja ympäristötietoisuutta. (Laihonen 2005.) 
 
4.4 SWOT- analyysi 
 
SWOT- analyysin on luonut Albert Humphrey. Se on nelikenttämenetelmä, jota on ylei-
sesti käytetty yritystoiminnan analysointimenetelmä. (Morrison 2014.) Nimi SWOT jo it-
sessään kertoo mitä sillä tehdään eli tutkitaan yrityksen Vahvuuksia (Strength), Heik-
kouksia (Weakness), Mahdollisuuksia (Opportunity) ja uhkia (Threat). Analyysissä tutki-
taan yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia yrityksen sisällä, sekä mahdollisuuksia ja uhkia 
yrityksen ympäristössä.  Yrityksen vahvuuksia voivat olla, esimerkiksi vankka ammatti-
taito tai hyvät suhteet. Heikkous voi olla, esimerkiksi koulutusresurssien puute. Ulkopuo-
lisia mahdollisuuksia voi olla esimerkiksi laajentuminen sähköiseen kaupankäyntiin. Uhat 
puolestaan voivat olla mahdollisten kilpailijoiden luomat uudet teknologiset innovaatiot. 
(Opetushallitus 2014.) 
 
 
Kuva 3. SWOT analyysi (Wikipedia 2015).  
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5 Liiketoimintasuunnitelman toteuttaminen Finnluxury Oy:lle 
 
5.1 Tavoitteet 
 
Tämän työn tavoitteena oli luoda kattava ja hyvin edustava liiketoimintasuunnitelma 
Finnluxury Oy:lle. Lisäksi liiketoimintasuunnitelma oli tarpeellinen starttirahan hakupro-
sessissa sekä rahoitusta haettaessa. Liiketoimintasuunnitelman liitteeksi oli myös tavoit-
teena tehdä mahdollisia mainontaan liittyviä materiaaleja.  
 
5.2 Suunnitteluprosessi 
 
Aloittaessani tämän opinnäytetyön tekemisen olin jo suurimmilta osin tietoinen siitä mitä 
liiketoimintasuunnitelma tulee pitämään sisällään. Jo olemassa olevasta tietopohjastani 
oli suuresti apua suunnitteluvaiheessa. Suunnittelun alkuvaiheessa päätin, että lopulli-
nen työ tulee olemaan englanninkielinen, mutta itse teoria osuuden päätin jättää suo-
menkieliseksi. Perusteluna näille valinnoille oli se, että yrityksen tulevat asiakkaat sijait-
sevat pääasiassa Suomen ulkopuolella, joten oli luontevaa tehdä liiketoimintasuunnitel-
masta kansainvälinen. Teoriaosuuden kielivalinnan taustalla oli opintojeni suomenkieli-
syys.  Tavoitteena oli panostaa enemmän itse lopulliseen työhön ja jättää tämä teoria-
osuus hieman suppeammaksi ja yleisluontoiseksi. 
 
Opinnäytetyön kokoamisen aloitin päättämällä ensin aiheet, mitä aion käsitellä liiketoi-
mintasuunnitelmassani.  Aiheiden valitsemisessa ei ollut haasteita, koska olen monien 
vuosien ajan hyvin perehtynyt tuotteen markkinatilanteeseen ja sen erityisongelmiin. 
Tehtyäni liiketoimintasuunnitelman rungon rupesin keräämään tarvittavaa lähdeaineis-
toa. Lähdeaineiston löytäminen ei ollut vaikeata, koska aiheesta löytyy erittäin kattavasti 
tietoa.  
 
5.3 Sisältö ja arviointi 
 
Työssä käsittelin markkinoilla yleisesti tiedetyt ongelmat ja toin esille ratkaisut, joiden 
avulla pystymme kääntämään yleisesti pidetyt ongelmat yrityksemme kilpailueduksi. Pai-
notin myös henkilöstömme erityisosaamista, ja pyrin rehellisesti kertomaan negatiiviset 
ja positiiviset ominaisuudet.  
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Suurimmalta osin pääsin opinnäytetyön tavoitteisiin, eli sain kattavan liiketoimintasuun-
nitelman Finnluxury Oy:lle, sekä sen avulla sain järjestettyä tarvittavan rahoituksen sekä 
starttirahan yritystoiminnan aloittamiselle. 
 
Negatiivisena puolena täytyy mainita, että opinnäytetyön aikataulutus ei mennyt suunni-
tellusti, koska liiketoiminta alkoi ennen opinnäytetyön valmistumista, ja suuren työmää-
rän vuoksi tuli suuria vaikeuksia löytää aikaa liiketoimintasuunnitelman loppuun vie-
miseksi. Liiketoimintasuunnitelma myös muuttui hieman koko prosessin ajan, joka myös 
osaltaan suurensi työhön käytettävän ajan määrää.  
6 Johtopäätökset 
 
Opinnäytetyön tarkoituksena oli tehdä uudelle aloittavalle yritykselle liiketoimintasuunni-
telma sekä rahoitussuunnitelma, mahdollisen rahoituksen hakemista varten. Tutkija itse 
on yrityksen omistaja, ja tarkoituksena oli perustaa yritys samalla kun laadin liiketoimin-
tasuunnitelmaa, joten tämä työ toimi hyvänä kannustimena.  
 
Hyvän liiketoimintasuunnitelman tulisi sisältää liikeidean, markkinointisuunnitelman, ra-
hoitussuunnitelman, yrityksen vahvuudet ja heikkoudet, sekä riskit. Liiketoimintasuunni-
telman tulisi olla myös kiinnostava rahoittajan näkökulmasta, jos yritys tarvitsee mahdol-
lista rahoitusta. Liiketoimintasuunnitelman avulla tulisi saada tarkka kokonaiskuva yrityk-
sen toiminnasta, ja mikä saa siitä kannattavan ja toimivan.  Liiketoimintasuunnitelmassa 
tulisi kertoa totuudenmukaisesti riskeistä, eikä koittaa peitellä niitä siinä valossa että se 
kuulostaisi houkuttelevammalta rahoittajia kohtaan.  
  
Tämä liiketoimintasuunnitelma muuttui hieman koko ajan. Tämän tekeminen varmasti 
helpottaa mahdollisia tilanteita, jossa joudun selittämään yritykseni toimintaa ja mahdol-
lista kannattavuutta. Liiketoimintasuunnitelma toimii myös hyvänä työvälineenä uusien 
työntekijöiden perehdytykseen, sillä se kuvaa hyvin yrityksemme toimintaa ja tavoitteita.  
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